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الدور الحيوي لمكاتب الخيرة 
في منظومة الأعمال والابداع 


المعرفي 


رئيس جامعة طيبة المكلف 
ا.د.سلطان بن زيد العمري 





التوجه الاستراتيجي 
امعهد البحوت والاستشارات 


عمید معهد البحوت والاستشارات 
الدکتور ماجد بن علي الماجد 








عميد معهد البحوث والاستشارات سابقاً 
دكتور معاذ مجددي 





© өө © Iga 
صفات الخبير الاستشاري المحت‎ 
ري المحترف‎ 





پو 





دعم العميل الذي قد يمتلك الاجابة 
الصحيحة ولكن لديهإمكانيات داخلية 
محدودة. 


دوو نن مهف ااا ااا ااا ااا ااا ااا ااا ااا ااا اا ااا ااا ا O‏ 


القيمة تنبع من الوعي بظروف ومتطلبات العميل 








تقديم مخطط وخارطة طريق خاصة بالحل الذي يمكن الوصول إليه 
المساعدة في التطبيق 

بناء التوافق والالتزام 

تسهيل التنفيذ المفصل للتغيرات الإجرائية والتنظيمية, والأنظمة 
تسهيل التعلم 


القيمة تنبع من المقدرة على قياس وتوضيح الأثر التراكمي 
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ري المحترف‎ 





54 

| تقدیم | ۱ 

يم الحلول للمشكلات المحددة 

0 إصدار التوصيات بخصوص ما и‏ 
а а10149‏ 


القلمة : 

تنيع من حل المشكلة بصورة 
Noa 58‏ 
يه ومعليه 





مواصفات الخبير الاستشاري المحترف 





إجراء تشخيص للبياناتء وإعادة تعريف المشكلة إذا لزم الأمر. 

4 استكشاف التأثيرات والعواقب. 

> البيانات الهيكلية التي تتوفر بصورة معقدة للغاية أو بحجم هائل 
بحي لا يمكن معالجتها بدون مساعدة. 


Mm м | 
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القيمة تنبع من التحليل الدقيق والبصيرة | : ly ИТ Е 4 у‏ ۱ از 





"ооо оо», 





الحصول على المعلومات. 
تجميع وتنظيم البيانات من أجل دعم اتخاذ القرار. | 
إجراء استطلاع داخلي. . 
إجراء بحوث السوق. ١‏ 
اجراء بحوت عن المنافسین. 

آهداف العملية البحثية. معلومات منظمة بصورة Jal yo dau‏ 
التحلیل واتخاذ القرار من قبل آخرين. 

الحصول علی البیانات غیر المتاحة بسهولة آو التي تحتاج لعملية 
تجمیع موضوعي ومعالجتها. 


القيمة تنبع من الخبرات البحئية والمقدرة علی تحدید الأمور ذات ااصاة 











التسويق 


استراتيجيات التسويق 





ماهي الاستراتيجيات التي سوف تستخدمها؟ 





ماهي الاستراتيجيات التي سوف تستخدمها؟ 





الحصول على فرص لتسويق 
المكتب والمبادرات 








الحصول على فرص لمقابلة العملاء 
وإجراء العروض التقديمية 





الاجراءات اليومية 


1. ما مقدار الوقت الذى تقضيه في التسويق شهریا؟ 

2. كيف تسجل البيانات الخاصة بك - جهات الاتصال 
الشخصية, المناقصات, الاحالات من قبل الآخرين؟ 

3 من هم عملاؤك المستهدفون؟ الرئيسيون؟ الثانويون؟ 

4. ما هو حجم المشروعات التي تحاول المشاركة فيهاء 
0 ریال؟ 5 ملیون ریال؟ آکثر من ذلك؟ 

5 ما مقدار الوقت abil)‏ العمل) الذی یمکن آن توفره 
لتنفيذ مشروع آسبوعیاً ؟ 





دورة التسويق 


تجميع التوصيات جمع الإرشادات إجراء الاتصالات ك جذب العملاء المحتملين 


وإجراء العروض 





تطويرالعروض 





«бла Е зала? 


والأغراض وأصحاب 
المصلحة 











> استفسارات مرحلة التأهل 

4 الارشادات والتوصيات عالية الجودة 
> ظهور احترافي 

4 بحوث السوق المستهدف 

4 تقدیم خدمات افضل 

> حصر التركيز على الخدمات 


© © © 
Е ee‏ 7 ۹ 
| مرحلة تأهل العميل والفرصة ene‏ 


¡raros isa ae‏ د وص سو و 
إفصاح كان العميل 93 ذات استراتيجية الخاصة بالعميل 
استراتيجية والحلول المحتملة 


تحدید مقاییس تحدید المخاطر تحدید تحديد ما اذا کانت 
النجاح الرئيسية المنافسین الفرصة مازالت 


قاتمة. 


. 
هق‎ ٥ ٥ ٥ ٥ ٥ د‎ ٥ ٥ ۵ ممم م‎ 





تحديد الأهداف. 
والاغراض واصحاب 
المصلدة 


1 
تحدید راعي المشروع 
с с 3‏ 
| تحديد الأطراف الأخرى 


ذات العلافه 


۱ تحدید الاستثناء‌ات, بما في ذلك 


الهداف والأغراض والنطاق 


تقييم إمكانيات وإتاحه 


المصدر 


2) 
صانعي القرار‎ 345.23 
А у 


القرار الخاصة بالعميل 


| افتراضات وقيود الوثيقة 
۱ دراسة وانتقاء امکانیات 


الطرف الثالث 


المشروع - الشكل التوضيحي رقم 1 المشروع - الشكل التوضيحي رقم 1 


تطویر جدول مبدئي للمشروع تحدید المخاطر المبدئية للمسروع 





للمشروع 





4 2 2 1 


تجميع أوراق اجراء عملیات التأكيد على ازتباط 
الاعتماد مراجعة "سؤال عملية التسعير 
وجواب" 


5 6 1 


توثيق تعديلات التفاوض بشآن الاستجابة إجراء عرض تقديمي 
العرض النقاط المغتوحة لتعلیقات العمیل بخصوص العرض 


تجمیع المقترح 


لحصول على 
القبول 


2 1 


اعداد خطاب ترتيب التفاوض بشأن البنود 
шай аә а.а {хый ۳‏ 


4 3 


ОТ‏ الحصول على تعهدات 
ن المقاولين من الباطر 
على التوقيع من julg‏ من الباطن 


المستوی 1 гордо‏ 
1 | انشاء موقع الکتروني 


1 مهمة البرنامج‎ е 512 а 
2 مهمة البرنامج‎ ٠ ۱ и 1.1.2 ۱ مس‎ 1.1.1 


مهمة التصميم 1 مهمة التصميم 2 * مهمة التصميم 1 


3 | الاختبار 


1 اختبار المهمة‎ ٠ 
2 اختبار المهمة‎ ٠ 


٠‏ المهمة الفرعية 2 ٠‏ المهمة الفرعية 1 ٠‏ مهمة التصميم 2 المستوى 2 - المرحلة 


المستوى 3 - النشاط 


۰ المهمة الفرعية 2 ٠‏ المهمة الفرعية 1 








منجزات المشروع (بحد 
أقصى 3 منجزات) 
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نمادح من تجارب و خبرات من مکاتب الخبرة فاعلة 
مکاتب الخبرۀ 


Wu | a‏ 2 الدورات التدريبية بين الواقع والطموح 











إداري: د. حسام الفحل 


الدوران التدريبة 
بين الواقع والطموح 


د. صلاح بن صالح معمار 
عضو عمادة خدمة المجتمع والتعليم المستمر 





عقد اعداد وصياغة اللوائح الداخلية لهيئة 
تطوير منطقة المدينة المنورة 


مكتب عدالة للاستشارات القانونية والتدريب 





تنفيذ دورات تدريبية لصالح المديرية العامة 
لشؤون الصحية بمنطقة المدينة المنورة 


مكتب اتقان طيبة لاستشارات الاكاديمية 
والتطوير والجودة 


تقديم خدمات استشارية لصالح المركز 
الإقليمي للجودة والتميز في التعليم 


مكتب افاق التطوير للاستشارات 





= 











مشروع بيت صندوق الاستثمار العامة لدراسة 
معدلات آوقات انتظار المصاعد وانزال الباصات في 
آوقات الذروة بالمدينة المنورة موسم الحج 


مکتب مرکز تکنولوجیا ذکاء الاعمال 
مکتب عدالة للاستشارات القانونية والتدریب 





عقد مسروع دراسات متنوعة دراسة ظاهرة 
ارتفاع منسوب المیاه الجوفية الضحلة في 
حاضرة المدينة المنورة 


الزلازل والکوارث 


عقد تقدیم خدمات علمية مکتب بندرجین 
للتحایل الجينية والجزئية وشرکة مشیج الطيبة 


مکتب بندر جین للتحالیل الجينية والجزئية 








عقد توفیر آعمال الترجمة والنشاطات المتصلة 
بها للمرکز الوطني للقیاس والتقویم 


مکتب لاحلول اللغوية المتکاملة والتطویر 
والجودة 


مسروع دراسة الخريطة الاقتصادية لمنطقة 


المدينة المنورة حتى عام 2050م مع الغرفة 
التجارية بمنطقة المدينة المنورة 


14 ۱ خبرة الل de‏ ار الل om‏ اري 


برنامج تأهيل رواد الدعمال 


de on | 15‏ ار المعرفي 

















البحوث والاستشارات 





